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Các mô hình kinh doanh hiện nay
Những khó khăn liên quan đến thị trường, ví dụ biến động bất
thường của giá đầu ra, tăng giá đầu vào, nhu cầu cục bộ, nhu cầu 
lẻ tẻ từ các thị trường bên ngoài (ví dụ như xuất khẩu không chính 
thức đến Trung Quốc.
Dược xếp hạng hàng đầu ở 2 xã khảo sát
- Được đánh giá đứng thứ hai tại 1 xã khảo sát
- Được đánh giá ít quan trọng hơn tại 1 thôn khảo sát (Bắc Phong)
“Chúng ta có thể phần nào khắc phục
những khó khăn khác, tuy nhiên không có
cách nào giải quyết được vấn đề liên quan
đến giá cả do thị trường quyết định”
(Tại cuộc họp bàn về chuỗi giá trị tại
xã Mường Cơi)Nguồn: Dữ liệu thực địa của dự án
*: Chỉ tại Mường Cơi, Sơn La
Chuỗi giá trị lợn tại 4 xã
Việc tổ chức kinh doanh hiện nay - đầu vào
và dịch vụ
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Không có hợp đồng giữa người sản xuất và người cung cấp dịch vụ
Nguồn: Dữ liệu thực địa của dự án
Việc tổ chức kinh doanh hiện nay- Các thị
trường đầu ra






































và rất ít bán
cho người tiêu
dùng trong xã. 
Bán cho người buôn
giết mổ trong xã, 
những người bán lẻ và
nhà hàng; cũng bán
cho thương lái trong
huyện.
Không có hợp đồng giữa người sản xuất và người cung cấp dịch vụ
Nguồn: Dữ liệu thực địa của
dự án
Xu hướng: Tăng cường định hướng thị trường
nhưng lồng ghép chưa hiệu quả vào chuỗi giá trị
• Các thị trường đầu ra
– 15 năm trước: lợn chủ yếu được tiêu thụ trong hộ gia đình và giao thương tại địa
phương (cùng xã) 
– Hiện nay: có nhiều đối tượng khách hàng, bao gồm thương lái và người giết mổ, 
Tăng định hướng thị trường, tuy nhiên sự liên kết chính thức giữa người sản xuất
và thương lái còn hạn chế; và không có hoạt động thu gom ở cấp nhà sản xuất. 
• Có kế hoạch hình thành một hợp tác xã chăn nuôi lợn, chuyên về giống lợn
bản địa tại Bac Phong.
– Khó khăn cho những thương lái và người bán lẻ thịt lợn như lao động, vốn, như
cầu hạn chế và thường biến động. 
– Phân khúc thị trường mạnh
o Giống lợn bản địa lai với lợn rừng dành cho các nhà hàng đặc sản – giá cao
• Đầu vào và dịch vụ
– Không có nhà cung cấp dịch vụ đầu vào tại 01 trong 04 xã (Bac Phong)
– Không có dịch vụ kinh doanh chuyên biệt: thức ăn, thuốc thú y, rau củ
– Việc gia tăng số lượng các cửa hàng nhằm đáp ứng như cầu gia tăng hoạt động
sản xuất lợn và chuyển đổi từ thức ăn chăn nuôi truyền thống sang thức ăn chăn
nuôi công nghiệp
– Khó khăn: vốn
Những hỗ trợ thể chế nào đang được thực
hiện? Kết quả từ các nghiên cứu trước
• Sáng kiến 1: ‘Thương lái mua quen’ (Huong et al, 2009) 
– Thương lái mua quen trả giá cao hơn với cả lợn bản và lợn Móng Cái
– Sản xuất chăn nuôi lợn bản đạt được lợi nhuận biên cao nhất khi bán cho
thương lái quen, tuy nhiên tác động lên thu nhập hộ gia đình chưa rõ rệt.
– Hiệu quả thị trường của giống lợn bản địa tại vùng cao thấp hơn so với vùng
đồng bằng.
– Cần khuyến khích hợp đồng nông sản và/ hoặc các hợp tác xã marketing.
• Sáng kiến 2: kết nối các nhóm với các đại lý tiêu thụ (Scholl et 
al, 2016)
– Việc hình thành các nhóm (các hình thức khác nhau) đã thành công trong việc
(1) kết nối các nông dân với các thị trường đem lại lợi nhuận cao hơn, và (2) 
tăng thu nhập hộ gia đình. 
– Tuy nhiên, hầu hết các thành viên vẫn tiếp thị, quảng cáo lợn theo cách nhỏ lẻ, 
hơn nữa số nông dân tham gia vào các đề án này còn chưa nhiều. 
– De phát triển dài hạn, cần phát triển đăng ký thương hiệu, quản lý chất lượng 
chặt chẽ, và ký kết hợp đồng với các khách hàng thường xuyên
• Ví dụ về sáng kiến 2: các nhóm có cùng sở thích và liên kết với
những thương lái tiêu thụ lợn bản (Thi Thanh Huyen Le et al, 2016)
– Nông dân tiếp cận các thông tin thị trường một cách thường xuyên và vì vậy họ
điều chỉnh hoạt động sản xuất để đáp ứng nhu cầu của người tiêu dung: loại lợn
bản nhỏ (10-15kg) đặc biệt được ưa chuộng tại các nhà hàng ở Hà Nội, trong khi
đó tại Sơn La, loại lợn bản có trọng lượng lớn hơn (40-80kg) lại được ưa chuộng. 
• Sáng kiến 3: Hợp đồng nông sản (Lapar et al, 2007)
– Cho phép nông dân tiếp cận với các dịch vụ và đầu vào chất lượng theo phương
thức trả sau
– Tuy nhiên hộ quy mô nhỏ không thể tiếp cận được với các hình thức hợp đồng
này
– Hộ chăn nuôi lợn cũng tham gia các hợp đồng phi chính thức với các thương lái
hoặc các HTX 
– Lợi ích chính của các hợp đồng này liên quan đến giảm chi phí giao dịch phát sinh
từ thông tin bất đối xứng trong việc chứng nhận chất lượng sản phẩm: nông dân
có thể có được giá cao hơn cho lợn chất lượng
Những hỗ trợ thể chế nào đang được thực
hiện? Kết quả từ các nghiên cứu trước
Các mục tiêu và phương pháp nghiên cứu
• Xác định những hình thức thay thế trong việc tổ chức
chuỗi giá trị
– Dánh giá hiệu quả hoạt động của các phương thức khác nhau: ví dụ cách tiếp
cận (nông dân - thương lái quen’) và các cách tiếp cận nhóm
– Nếu có liên quan (Chủ đề 1), thúc đẩy chuỗi giá trị lợn lai theo hướng hữu cơ
– Các lựa chọn thức ăn chăn nuôi ‘mới’, bao gồm cải thiện cách trộn thức ăn
mua với thức ăn tự sản xuất, và các lựa chọn nhằm ứng phó với tình trạng
biến động giá
– Lồng ghép những hoạt động thử nghiệm vào các thể chế phát triển chăn nuôi
hiện có ở địa phương và Dự án Ngô do ACIAR tài trợ
• Phương pháp
– Lựa chọn thử nghiệm một số hoạt động ưu tiên: xác định các địa điểm và các
tác nhân phù hợp; giới thiệu các mô hình thử nghiệm, giám sát, đánh giá việc
áp dụng và triển khai
– Tiến hành khảo sát hộ gia đình và các tác nhân trong chuỗi giá trị
Kết quả mong đợi – về các phương thức kinh
doanh
• Các yếu tố ảnh hưởng tới tính hiệu quả của thị trường (tổ
chức chuỗi cung như nào có thể giảm chi phí giao dịch, 
cải thiện lợi nhuận biên và việc phân phối giữa các nhân
tố trong chuỗi?)
• Đánh giá các mô hình thử nghiệm
• Liên kết giữa việc cải thiện tiếp cận thị trường và áp dụng
công nghệ
• Các chiến lược nhằm áp dụng và nhân rộng mô hình hiệu
quả
• Xây dựng quan hệ đối tác hiệu quả nhẳm duy trì và nhân
rộng
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